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摘  要 
中国自 2001 年加入世界贸易组织之后，与世界经济的联系变得愈加紧密，进出口
额都保持了大幅度的持续增长，并在 2015 年成为世界第一大出口国。在国内市场需求
逐渐饱和的情况下，越来越多的中国企业将市场目标锁定在海外，希望可以通过建立有
效的销售渠道，满足海外市场的巨大需求，来驱动企业在市场竞争中取得领先。 
F 是一家从事 VoIP 硬件终端设备研发、生产和销售的公司，从成立之初就专注于
海外市场的开发，但多以 OEM/ODM 的外贸模式为主，使其销售收入的规模、稳定性
和利润率水平都受到了相当程度的限制，并且该模式无法帮助公司在海外市场建立自有
品牌形象和有效的销售渠道。北美是 VoIP 终端硬件产品的最大市场，终端消费者依赖
从运营商或者虚拟运营商的渠道购买产品，而运营商和虚拟运营商又依赖北美几个代理
巨头的供货，所以 F 公司想要建设自有品牌，扩大市场占有率并改变外贸为主的现状，
也必须建立自己的代理体系。但是 F 公司作为市场的后入者，在市场格局已经形成的情
况下，复制其他企业的成功模式已经不可行，需要对现有的营销战略进行优化和调整。
本文通过分析 F 公司自身的优势和劣势，从市场细分、目标市场和市场定位入手，对现
有市场环境和自身资源有清晰认识之后，找出市场的机会点。希望通过对营销战略的优
化调整和实施，达到逐渐建立自有品牌和扩大市场占有率的战略目标。 
 
关键词：VoIP；海外市场；代理商 
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Abstract 
Since China has joined in WTO in 2001, the connection between China and world 
economy has become closer and closer. Both the import and the export volume have increased 
by a large margin, and China became the first export country in 2015. More and more Chinese 
firms are targeting on oversea market, as the domestic market is getting close to the market 
ceiling, these firms want to win in the competition by developing oversea market and building 
sales channel. 
    F is a company focusing on developing, manufacturing, and selling VoIP CPE products, 
concentrate on oversea market by OEM/ODM foreign trade model in the very beginning. 
OEM/ODM model will limit the sales volume, stability of revenue and profit margin, and not 
helping on building brand and sales channel. North America is NO.1 VoIP CPE market, 
end-user relies on carrier and ITSP to purchase products, but carrier and ITSP relies on 
distributor to purchase products. So if F wants to promote our own brand and enlarge the 
market share, it has to build distribution system, change the situation that F only has foreign 
trade business. But F as a marketing follower, would not be successful just by copying other 
leading firms’ model, has optimize our marketing strategies. Starting from market 
segmentation, market targeting and market positioning, we are find out the market opportunity 
after knowing well about our strengths, weaknesses, marketing circumstances. Then we 
optimize and adjust our marketing strategies and put into effect, make strategy target at 
building F brand and enlarging the market share come true step by step. 
 
Keywords: VoIP; Oversea market; Distributor 
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第一章  导论 
第一节 选题背景和问题提出 
一、选题背景 
在当前全球经济一体化的大潮下，企业与海外市场的联系愈加紧密，越来越多
的外国厂商加入到中国市场的竞争中来。同样，也有越来越多的中国企业将目光投
向海外市场，因为在不少行业，商品在海外市场的销售能够获得比国内市场更多的
利润。而对于一些国内市场的需求还未被培养和挖掘出来的行业来说，更加有必要
大力开发海外市场。从微观上来说，企业开拓海外市场，发展出口，可以增加企业
的利润，同时在一定程度上克服国内市场的不稳定给企业销售收入带来的波动。从
宏观上讲，可以带动我国的产业机构升级，增加国内的就业，同时还能给国家创收
外汇[1]。 
对于很多企业来说，海外市场是极具吸引力和广阔发展空间的领域，但是同时
也是一个错综复杂、容易“水土不服”的市场，企业必须开发出能够满足当地消费
者需求的产品，并建立有效的与当地消费者对话的销售渠道，才有可能在竞争中取
得领先[2]。我们看到不少企业，特别是中小企业，在开发海外市场的过程中往往由于
缺乏经验，在战略的选择上出现偏差而导致走一些弯路，影响企业的持续向好发展。
在探索的过程中付出一些代价是被允许的，但是企业必须持续地关注内外环境的变
化，在探索中学习，不断地修正和优化经营战略，才能保持企业的活力以及市场竞
争力。 
海外市场开拓的模式选择上，可以分为外贸模式和代理商渠道模式两种，企业
通常在这两种模式中二选一，或者选择两种模式同时并行发展。企业应该根据自己
所在行业的特点并结合自身的资源情况，谨慎地选择适当的模式开展业务，并且为
自己选择的业务模式制定相应的市场营销策略。盲目或者错误的选择，很可能使企
业在发展过程中走向错误的方向。 
（一）外贸模式 
外贸模式指的是“国外贸易”，也称作“进出口贸易”。这种外贸模式兴起于上个
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